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Abstract. This research is motivated by the growing popularity of K-Pop culture, which has led to increased 

consumption of fanmade merchandise. Artume.Co Shop, as a business selling fanmade products, still faces 

obstacles such as limited product variety, less than optimal promotion, and narrow marketing reach. This study 

analyzes Artume.Co Shop's marketing strategy through the marketing mix (4P), SWOT, and Ansoff Matrix using 

a qualitative case study method. The results show that Artume.Co Shop has implemented creative product 

strategies, competitive pricing, digital marketing, and community-based promotions. SWOT identifies strengths 

in creativity and closeness to the fandom, but weaknesses in variety and promotion. Recommended strategies 

include market penetration and product development. The study concludes that community-based strategies and 

creativity have the potential to increase Artume.Co Shop's competitiveness, with the need to increase product 

variety and strengthen digital marketing.. 
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Abstrak. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin meluasnya budaya K-Pop yang mendorong peningkatan 

konsumsi merchandise fanmade. Artume.Co Shop sebagai usaha penjual produk fanmade masih menghadapi 

kendala seperti variasi produk yang terbatas, promosi yang kurang optimal, dan jangkauan pemasaran yang 

sempit. Penelitian ini menganalisis strategi pemasaran Artume.Co Shop melalui bauran pemasaran (4P), SWOT, 

dan Matriks Ansoff dengan metode kualitatif studi kasus. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Artume.Co Shop 

sudah menerapkan strategi produk kreatif, harga kompetitif, pemasaran digital, dan promosi berbasis komunitas. 

SWOT mengidentifikasi kekuatan pada kreativitas dan kedekatan dengan fandom, namun kelemahan pada variasi 

dan promosi. Strategi yang direkomendasikan meliputi penetrasi pasar dan pengembangan produk. Penelitian 

menyimpulkan bahwa strategi berbasis komunitas dan kreativitas berpotensi meningkatkan daya saing Artume.Co 

Shop, dengan perlunya peningkatan variasi produk dan penguatan pemasaran digital. 

 

Kata kunci: Strategi Pemasaran, Fanmade K-Pop, Marketing Mix 4P, Swot 

 

1. LATAR BELAKANG 

  Industri musik K-Pop mengalami 

pertumbuhan pesat dan berhasil 

menjangkau audiens global, yang turut 

mendorong munculnya budaya fanmade 

sebagai bentuk kreativitas penggemar. 

Produk fanmade berupa merchandise dan 

karya seni terinspirasi idola K-Pop 

berkembang seiring meningkatnya jumlah 

penggemar di dunia, termasuk Indonesia 

yang menjadi salah satu pasar terbesar K-

Pop secara global. Tingginya minat 

penggemar tidak hanya pada musik, tetapi 

juga pada produk terkait idola, menjadikan 

bisnis fanmade memiliki peluang besar 

untuk berkembang melalui komunitas dan 

platform digital. 

 

Artume.co Shop merupakan salah satu 

UMKM yang bergerak di bidang 
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merchandise fanmade K-Pop. Namun, 

penelitian terkait strategi pemasaran bisnis 

fanmade masih terbatas dan umumnya 

berfokus pada agensi besar atau produk 

merchandise resmi. Padahal, pemasaran 

produk fanmade sangat bergantung pada 

komunitas dan media sosial, sehingga 

memerlukan strategi khusus yang efektif. 

  Berdasarkan observasi awal, 

Artume.co Shop menghadapi beberapa 

kendala dalam penerapan strategi 

pemasaran 4P, meliputi keterbatasan 

variasi produk, penetapan harga yang perlu 

dievaluasi, distribusi yang hanya 

mengandalkan platform online, serta 

efektivitas promosi melalui media sosial 

dan endorsement influencer. Oleh karena 

itu, penelitian ini bertujuan menganalisis 

strategi pemasaran Artume.co Shop 

menggunakan pendekatan marketing mix 

4P untuk mengetahui pengaruhnya 

terhadap minat beli dan daya tarik 

konsumen. Hasil penelitian diharapkan 

dapat menjadi referensi bagi pelaku usaha 

fanmade dalam mengembangkan strategi 

pemasaran yang lebih efektif dan 

berkelanjutan. 

 

2. KAJIAN TEORITIS 

Strategi Pemasaran 

  Menurut Assauri (2019:168), 

strategi pemasaran merupakan seperangkat 

tujuan, kebijakan, dan aturan yang 

mengarahkan aktivitas pemasaran 

perusahaan sebagai respons terhadap 

perubahan lingkungan dan persaingan. 

Hermawan (2020:40) menjelaskan bahwa 

strategi pemasaran adalah proses 

perencanaan dan pelaksanaan kebijakan 

untuk mencapai tujuan perusahaan sesuai 

visi yang ditetapkan.  

Marketing Mix 

  Kotler dan Armstrong (2019:6) 

menjelaskan bahwa pemasaran adalah 

proses menciptakan nilai bagi pelanggan 

serta membangun hubungan yang kuat agar 

perusahaan dapat memperoleh nilai 

kembali dari pelanggan. Produk akan lebih 

mudah diterima jika pemasar memahami 

kebutuhan konsumen, menyediakan nilai 

yang unggul, serta menetapkan harga, 

distribusi, dan promosi secara tepat.  

Produk 

  Kotler dan Keller (2019:4) 

menjelaskan bahwa produk adalah segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan, 

termasuk barang, jasa, pengalaman, hingga 

ide. Tengku (2020) juga menyatakan bahwa 

produk merupakan apa pun yang 

ditawarkan produsen untuk memenuhi 

kebutuhan dan memberikan kepuasan bagi 

konsumen.Dalam bauran pemasaran, 

produk menjadi elemen utama yang 

memengaruhi  keputusan pembelian. 

Perusahaan perlu memahami kebutuhan 

pasar agar dapat menciptakan produk yang 

tepat. Produk juga menjadi dasar strategi 
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pemasaran lainnya, seperti penetapan 

harga, distribusi, dan promosi.Tjiptono 

(2019) menyebutkan bahwa atribut produk 

seperti merek, kemasan, garansi, dan 

pelayanan menjadi pertimbangan penting 

bagi konsumen. 

Harga 

  Menurut Habibah & Sumiati serta 

Riyono & Budiharja (dalam Melati dan 

Dwijayanti, 2020), harga merupakan nilai 

yang digunakan sebagai alat tukar atas 

barang atau jasa. Dalam bauran pemasaran, 

harga menjadi elemen utama yang 

memengaruhi permintaan, posisi bersaing, 

pendapatan, dan laba perusahaan. 

Penetapan harga harus mempertimbangkan 

biaya internal serta faktor eksternal seperti 

kondisi pasar, persaingan, dan ekonomi. 

Harga memengaruhi permintaan melalui 

beberapa aspek, yaitu elastisitas harga, 

persepsi nilai daya beli konsumen, dan 

strategi harga pesaing. Selain itu, harga 

memiliki peran penting bagi tiga pihak: 

1. Perekonomian – memengaruhi upah, 

sewa, bunga, laba, serta inflasi. 

2. Konsumen – menjadi dasar keputusan 

pembelian dan memengaruhi persepsi 

kualitas. 

3. Perusahaan – menentukan permintaan, 

pangsa pasar, serta pendapatan. 

Tempat/Distribusi 

  Menurut Kotler dan Armstrong 

(2019:63), tempat atau saluran distribusi 

adalah kegiatan yang memastikan produk 

tersedia bagi konsumen, dan keputusan 

saluran distribusi akan memengaruhi 

keputusan pemasaran lainnya. Mursid 

(2019) serta AMA dalam Kodrat (2019) 

menambahkan bahwa saluran distribusi 

melibatkan lembaga seperti agen, pedagang 

besar, dan pengecer yang menyalurkan 

produk dari produsen ke konsumen. 

  Dalam bauran pemasaran, place 

mencakup pemilihan lokasi dan saluran 

distribusi yang paling efektif agar produk 

mudah dijangkau pelanggan. Perusahaan 

harus menyesuaikan saluran distribusi 

dengan target pasar, misalnya melalui e-

commerce atau media sosial untuk 

konsumen online. 

Promosi 

  Promosi merupakan bagian penting 

dari bauran pemasaran yang berfungsi 

sebagai alat komunikasi antara perusahaan 

dan konsumen. Promosi dilakukan untuk 

menyampaikan informasi, meyakinkan 

audiens, dan memengaruhi calon pembeli 

agar tertarik pada produk atau jasa. Secara 

umum, promosi bertujuan 

memperkenalkan produk, menarik minat 

beli, serta memberikan informasi mengenai 

produk, harga, dan tempat. 

Analisis SWOT 

  Analisis SWOT adalah metode 

strategi untuk mengidentifikasi faktor 

internal dan eksternal yang memengaruhi 

keberhasilan suatu organisasi atau bisnis. 

Analisis ini mencakup empat elemen: 
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Strengths (kekuatan), yaitu keunggulan 

internal yang mendukung keberhasilan; 

Weaknesses (kelemahan), yaitu 

kekurangan internal yang menghambat; 

Opportunities (peluang), yaitu kondisi 

eksternal yang dapat dimanfaatkan untuk 

berkembang; dan Threats (ancaman), yaitu 

faktor eksternal yang berpotensi 

merugikan. Melalui analisis SWOT, 

organisasi dapat memetakan situasi secara 

menyeluruh dan menentukan strategi yang 

tepat. 

Strategi Pemasaran Matrix ANSOFF 

  Matriks Ansoff, diperkenalkan oleh 

Igor Ansoff pada 1957, adalah alat strategis 

untuk merumuskan strategi pertumbuhan 

bisnis berdasarkan dua variabel: produk 

dan pasar. Matriks ini mencakup empat 

strategi utama: penetrasi pasar, 

pengembangan produk, pengembangan 

pasar, dan diversifikasi. Setiap strategi 

memiliki tingkat risiko berbeda—

diversifikasi paling tinggi dan penetrasi 

pasar paling rendah. Melalui Matriks 

Ansoff, perusahaan dapat menentukan 

strategi pertumbuhan yang tepat, menilai 

risiko, merencanakan ekspansi, serta 

mendorong inovasi untuk perkembangan 

jangka panjang. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Pendekatan Penelitian 

  Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif dengan metode 

studi kasus untuk memahami secara 

mendalam strategi pemasaran 

Artume.Co Shop dalam menjual produk 

fanmade K-pop. Pendekatan kualitatif 

dipilih karena memungkinkan peneliti 

mengeksplorasi fenomena secara 

holistik dari perspektif pemilik usaha 

dan konsumen, sesuai dengan 

pandangan Creswell (2014) bahwa 

penelitian kualitatif berfokus pada 

pemahaman makna dan pengalaman 

dalam konteks tertentu. Selain itu, 

sebagaimana dijelaskan Sugiyono 

(2019), pendekatan ini bersifat fleksibel 

dan memungkinkan penyesuaian selama 

proses penelitian, sehingga relevan 

untuk mengkaji strategi pemasaran yang 

dinamis dan dipengaruhi oleh tren pasar, 

perilaku konsumen, serta persaingan. 

Jenis Penelitian 

  Penelitian ini menggunakan jenis 

penelitian studi kasus yang berfokus 

pada satu objek, yaitu Artume.Co Shop, 

untuk menganalisis secara mendalam 

strategi pemasaran yang diterapkan 

dalam menjual produk fanmade K-pop.. 

Tempat dan Waktu Penelitian 

  Tempat penelitian adalah lokasi 

di mana peneliti mengumpulkan data 

yang dibutuhkan, sehingga batas dan 

ruang lingkup penelitian menjadi jelas 

(Moleong, 2017). Dalam penelitian ini, 

lokasi yang dipilih adalah Artume.Co 

Shop di Jalan Belat No. 104, Sidorejo 
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Hilir, Kota Medan. Penelitian dilakukan 

selama kurang lebih satu bulan untuk 

memperoleh informasi mendalam 

mengenai strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh Artume.Co Shop. 

Subjek dan Objek Penelitian 

  Dalam penelitian kualitatif tidak 

digunakan sampel dan populasi, 

melainkan informan sebagai pemberi 

data. Penelitian ini menggunakan teknik 

snowball sampling, yaitu peneliti 

memulai dari beberapa informan awal 

yang kemudian merekomendasikan 

informan lain hingga informasi 

dianggap jenuh (Sugiyono, 2017). 

Informan dipilih berdasarkan relevansi 

dan keterlibatan mereka dalam 

fenomena yang diteliti. Dalam penelitian 

ini terdapat dua jenis informan: 

informan kunci, yaitu individu yang 

memiliki pengetahuan dan pengalaman 

langsung terkait penelitian, serta 

informan pendukung, yaitu pihak yang 

memberikan informasi tambahan untuk 

melengkapi data dari informan kunci. 

Instrumen Penelitian  

   Alat pengumpulan data dalam 

penelitian kualitatif meliputi observasi, 

wawancara, dan dokumentasi (Sugiyono, 

2019). Observasi dilakukan untuk 

mengamati aktivitas secara langsung agar 

data lebih jelas dan bermakna. Wawancara 

digunakan untuk memperoleh informasi 

melalui dialog dengan informan 

menggunakan pertanyaan yang telah 

disiapkan. Dokumentasi mencakup 

pengumpulan data dari catatan, tulisan, 

foto, atau arsip lainnya sebagai bukti 

pendukung penelitian. 

Tahap Penelitian 

  Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kualitatif deskriptif untuk 

memahami strategi pemasaran produk 

fanmade K-pop pada Artume.Co Shop. 

Proses penelitian dimulai dari identifikasi 

masalah, yaitu minimnya informasi tentang 

strategi pemasaran UMKM kreatif seperti 

Artume.Co. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Gambaran Umum Artume.Co Shop 

  Artume.co adalah usaha kreatif 

yang lahir dari kolaborasi dua penggemar 

K-Pop, yaitu seorang ARMY dan seorang 

Teume, yang memiliki visi untuk membuat 

produk fanmade berkualitas dengan konsep 

by fans for fans. Berawal dari pengalaman 

sulitnya mendapatkan merchandise resmi 

yang terjangkau, mereka menghadirkan 

alternatif lokal dengan desain yang 

terinspirasi dari BTS dan TREASURE. 

Perpaduan dua gaya tersebut menciptakan 

identitas produk yang unik. Usaha ini 

akhirnya resmi berdiri pada tahun 2021. 

 

Penyajian Data Hasil Penelitian 

Analisis Bauran Pemasaran 4P 

1. Strategi Produk 
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  Selama menjalankan usaha, 

Artume.Co Shop menerima berbagai 

masukan dari pelanggan, mulai dari 

apresiasi terhadap desain yang unik hingga 

saran untuk menambah variasi produk serta 

memperbaiki kemasan. Pemilik merespons 

masukan tersebut dengan terbuka sebagai 

bahan perbaikan. Produk unggulan Artume 

sejak awal adalah kaos custom bertema K-

Pop yang dapat dipersonalisasi dengan 

kutipan atau nama idol, sehingga memberi 

nilai emosional bagi penggemar. Selain itu, 

Artume juga merilis desain bertema 

Enhypen yang mengikuti tren comeback 

grup tersebut. Namun, variasi produk yang 

masih terbatas menjadi keluhan utama 

konsumen, yang berharap adanya tambahan 

seperti kemeja lengan panjang, hoodie, tote 

bag, gantungan kunci, dan lainnya.. 

2. Strategi Harga 

  Artume.Co Shop menerapkan harga 

yang kompetitif dan terjangkau bagi remaja 

serta dewasa muda penggemar K-Pop, 

dengan kisaran Rp80.000–Rp125.000 per 

item. Penetapan harga ini disesuaikan 

dengan biaya produksi, tingkat kerumitan 

desain, serta nilai yang diharapkan 

konsumen, sehingga kualitas tetap terjaga. 

Toko juga mulai menggunakan sistem 

harga bertingkat, di mana produk edisi 

spesial atau custom dihargai lebih tinggi, 

sedangkan produk reguler tetap pada harga 

standar. Strategi bundling turut diterapkan 

untuk mendorong pembelian lebih banyak. 

Kekurangan: 

a. Belum banyak promo atau diskon untuk 

pembelian besar. 

b. Harga belum dimaksimalkan sebagai 

strategi kompetitif yang lebih kuat. 

3. Strategi Tempat 

  Artume.Co Shop menggunakan 

strategi distribusi berbasis digital, terutama 

melalui Instagram dan WhatsApp sebagai 

saluran utama pemasaran dan pemesanan. 

Konsumen dapat melihat katalog dan 

memesan secara langsung, sehingga proses 

komunikasi menjadi cepat dan sesuai 

dengan kebiasaan target pasar yang aktif di 

media sosial. Selain itu, toko juga 

memanfaatkan Shopee untuk menjangkau 

konsumen yang lebih luas dan memberikan 

opsi transaksi yang lebih aman dan 

sistematis. Selain penjualan online, 

Artume.Co Shop sesekali membuka booth 

pada event K-Pop atau pameran lokal di 

Medan. Penjualan offline ini membantu 

memperkenalkan produk secara langsung, 

mempererat hubungan dengan konsumen, 

dan membangun loyalitas brand. 

 

4. Strategi Promosi 

  Artume.Co Shop menggunakan 

Instagram sebagai media promosi utama 

untuk menarik perhatian penggemar K-

Pop, terutama remaja dan dewasa muda. 

Promosi dilakukan melalui foto produk, 

video, dan katalog yang menarik, lengkap 

dengan informasi harga dan cara 
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pemesanan. Instagram Stories juga 

dimanfaatkan untuk mengumumkan pre-

order, update stok, testimoni, serta 

menampilkan proses produksi guna 

membangun kepercayaan konsumen. 

Analisis SWOT Strategi Pemasaran 

Artume.Co Shop 

  Analisis SWOT digunakan untuk 

melihat kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman yang memengaruhi strategi 

pemasaran Artume.Co Shop dalam industri 

merchandise fanmade K-Pop yang 

kompetitif. 

Kekuatan (Strengths) 

  Artume.Co Shop memiliki 

keunggulan pada kreativitas desain yang 

sesuai karakter fandom K-Pop, harga yang 

terjangkau bagi pelajar, serta sistem 

penjualan online yang efektif melalui 

Instagram dan Shopee. Promosi aktif di 

media sosial, terutama melalui konten 

visual dan behind the scene, turut 

membangun kepercayaan dan memperluas 

jangkauan pasar. 

Kelemahan (Weaknesses) 

  Variasi produk masih terbatas 

sehingga berpotensi membuat konsumen 

cepat bosan. Belum ada strategi diskon atau 

bundling yang dapat mendorong pembelian 

lebih banyak. Usaha ini juga belum 

memiliki toko fisik sehingga sebagian 

konsumen tidak bisa melihat produk 

langsung. Promosi berbasis partisipasi 

seperti giveaway belum dijalankan secara 

konsisten, sehingga interaksi dengan 

konsumen masih kurang optimal. 

Peluang (Opportunities) 

  Pertumbuhan fandom K-Pop yang 

besar di Indonesia membuka peluang pasar 

yang luas. Permintaan merchandise 

fanmade terus meningkat, termasuk produk 

custom dan edisi tematik. Artume.Co Shop 

dapat memperluas distribusi ke platform 

seperti TikTok Shop, menambah variasi 

produk, memanfaatkan event offline, serta 

mengembangkan program loyalitas atau 

diskon grup. 

Ancaman (Threats) 

  Persaingan dengan toko fanmade 

lain semakin ketat, baik dari segi harga 

maupun variasi desain. Pesaing yang 

memproduksi massal dapat menawarkan 

harga lebih murah. Ketergantungan pada 

platform digital juga menjadi risiko jika 

terjadi gangguan sistem. Selain itu, konten 

promosi pesaing yang lebih konsisten dan 

profesional dapat menjadi tantangan bagi 

Artume.Co Shop dalam mempertahankan 

perhatian konsumen. 

Formulasi Strategi Berdasarkan Ansoff 

Matrix 

  Setelah dilakukan analisis SWOT, 

strategi pemasaran Artume.Co Shop 

dirumuskan menggunakan Matriks Ansoff 

yang mencakup empat strategi: penetrasi 

pasar, pengembangan produk, 

pengembangan pasar, dan diversifikasi. 

1. Penetrasi Pasar 
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  Fokus utama adalah meningkatkan 

brand awareness di kalangan penggemar K-

Pop, terutama fandom Enhypen. Upaya 

yang dapat dilakukan meliputi promosi 

digital yang lebih konsisten, optimalisasi 

konten kreatif di Instagram dan TikTok, 

serta kolaborasi dengan influencer atau 

komunitas fandom. Artume juga dapat 

menawarkan program loyalitas, promo 

bundling, diskon, serta memperkuat 

kehadiran di marketplace untuk mendorong 

pembelian dari pasar yang sudah ada. 

2. Pengembangan Produk 

  Variasi produk saat ini masih 

terbatas sehingga perlu dikembangkan 

merchandise baru seperti stiker, totebag, 

gantungan kunci, poster, hoodie, atau 

produk edisi terbatas. Penambahan jenis 

produk akan menarik lebih banyak 

konsumen, meningkatkan pembelian ulang, 

dan memperluas segmentasi pasar. 

3. Pengembangan Pasar 

  Artume dapat memperluas 

jangkauan konsumen melalui iklan 

berbayar, kerja sama dengan reseller, serta 

mengikuti event K-Pop offline maupun 

online. Selain itu, mereka dapat masuk ke 

fandom lain seperti BTS, Stray Kids, atau 

BLACKPINK untuk menjangkau pasar 

yang lebih luas tanpa mengubah konsep inti 

produk. 

4. Diversifikasi 

  Dalam jangka panjang, Artume 

dapat mengembangkan produk baru di 

pasar baru, misalnya merambah ke fandom 

drama Korea, anime, atau komunitas 

hiburan lain. Diversifikasi membutuhkan 

riset pasar dan kapasitas produksi yang 

lebih besar, namun berpotensi 

meningkatkan daya saing dan membedakan 

Artume dari pesaing. 

Tabel 3. Ringkasan Strategi Artume.co 

Strategi Penjelasan 
Contoh 

Implementasi 

Penetrasi 

Pasar 

(Market 

Penetratio

n) 

Meningkatk

an 

penjualan 

produk 

fanmade 

yang sudah 

ada ke pasar 

yang sudah 

ada. 

Tujuannya 

memperbes

ar pangsa 

pasar 

dengan 

strategi 

promosi 

aktif. 

• Membe

rikan 

diskon 

atau 

promo 

bundlin

g 

• Mening

katkan 

frekuen

si 

unggah

an 

promosi 

di 

media 

social 

Pengemba

ngan 

Produk 

(Product 

Developme

nt) 

Mengemba

ngkan 

produk baru 

yang 

ditujukan 

ke pasar 

yang sudah 

ada 

(fandom 

yang sama). 

• Menam

bahkan 

variasi 

produk 

baru 

seperti 

totebag, 

stiker, 

photoca

rd, atau 

hoodie 

bertema 

K-pop 

Pengemba

ngan Pasar 

(Market 

Developme

nt) 

Menjual 

produk 

yang sudah 

ada ke pasar 

baru 

• Menarg

etkan 

fandom 

grup K-

pop lain 
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Strategi Penjelasan 
Contoh 

Implementasi 

(misalnya 

fandom 

baru, atau 

konsumen 

di luar 

pulau/kota). 

selain 

Enhype

n- 

Mengik

uti 

event 

K-pop 

di kota 

lain atau 

online 

Diversifika

si 

(Diversific

ation) 

Mengemba

ngkan 

produk baru 

untuk pasar 

baru (lebih 

berisiko, 

tapi 

membuka 

peluang 

besar). 

• Menjual 

mercha

ndise 

custom 

untuk 

event 

fandom, 

bukan 

hanya 

fashion- 

Kolabor

asi 

dengan 

kreator 

lokal 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan  

  Berdasarkan penelitian mengenai 

strategi pemasaran Artume.Co Shop, dapat 

disimpulkan bahwa toko ini telah 

menerapkan bauran pemasaran 4P, mulai 

dari produk berupa kaos dan kemeja 

bertema K-pop, harga terjangkau, 

penjualan online melalui Shopee, 

Instagram, dan TikTok, serta promosi 

melalui media sosial dan kolaborasi dengan 

kreator. Analisis SWOT menunjukkan 

bahwa Artume memiliki kekuatan pada 

produk kustom dan harga terjangkau, 

namun masih terbatas dalam desain, 

jangkauan promosi, dan kapasitas produksi. 

Peluang usaha cukup besar karena 

komunitas K-pop yang terus berkembang, 

meski harus menghadapi persaingan ketat 

dan perubahan tren cepat. Melalui Matriks 

Ansoff, strategi yang disarankan meliputi 

peningkatan promosi digital (penetrasi 

pasar), penambahan variasi produk 

(pengembangan produk), perluasan target 

pasar di luar area saat ini (pengembangan 

pasar), serta diversifikasi produk seperti 

aksesori atau merchandise tambahan. 

Saran 

  Peneliti menyarankan agar 

Artume.Co Shop menambah variasi produk 

dan desain secara rutin sesuai tren fandom, 

meningkatkan promosi di Instagram dan 

TikTok melalui konten yang konsisten dan 

kolaborasi dengan micro-influencer, serta 

mengoptimalkan penggunaan marketplace 

seperti Shopee dengan memanfaatkan fitur 

flash sale, iklan berbayar, dan gratis ongkir. 

Strategi harga juga perlu diperkuat melalui 

bundling, diskon pelanggan lama, dan 

promo musiman. Selain itu, peningkatan 

kapasitas produksi diperlukan agar stok 

lebih stabil, misalnya dengan menambah 

produksi sekitar 10%. Terakhir, Artume.Co 

Shop disarankan untuk memanfaatkan data 

konsumen agar strategi pemasaran lebih 

tepat sasaran. 
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